Pengaruh Periklanan, Penjualan Pribadi,

Acara, Hubungan Masyarakat Terhadap

Keputusan Pembelian Rokok Sukun Executive
















PENGARUH PERIKLANAN, PENJUALAN PRIBADI, 
ACARA, HUBUNGAN MASYARAKAT TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN ROKOK SUKUN EXECUTIVE 




Diajukan oleh : 
 





PROGRAM STUDI MANAJEMEN 
FAKULTAS EKONOMI 





PENGARUH PERIKLANAN, PENJUALAN PRIBADI, ACARA, 
HUBUNGAN MASYARAKAT TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 
ROKOK SUKUN EXECUTIVE DI KABUPATEN KUDUS 
 
 
Skripsi ini telah  disetujui dan dipertahankan dihadapan Tim  Penguji  Ujian  Skripsi  
Fakultas  Ekonomi  Universitas  Muria  Kudus 
 
 












































Iwan Suroso, SE. MM. 
NIDN. 0603067701 
 












“Berdirilah kamu, maka berdirilah niscaya Allah akan meninggikan 
orang-orang yang beriman diantaramu dan orang-orang yang diberi 
ilmu pengetahuan beberapa derajat. Dan Allah Maha Mengetahui apa 
yang akan kamu kerjakan.”  
   (QS. Al-Mujadilah :11) 
 
“Maka bertanyalah kepada orang yang mempunyai pengetahuan jika 
kamu tidak mengetahuinya.”  
( An-Nahl : 43) 
 
“Allah menghalalkan jual beli dan mengharamkan Riba.”  
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh periklanan, penjualan pribadi, 
acara dan hubungan masyarakat terhadap keputusan pembelian rokok Sukun 
Executive di Kabupaten Kudus. Dimana diajukan empat variabel bebas dan satu 
variabel terikat, yaitu periklanan, penjualan pribadi, acara dan hubungan 
masyarakat berperan sebagai variabel bebas dan keputusan pembelian berperan 
sebagai variabel terikat. 
Penelitian ini dilakukan dengan metode survey terhadap konsumen rokok Sukun 
Executive di Kabupaten Kudus dan dianalisis dengan regresi. Tahap pertama 
menguji validitas dan reliabilitas pertanyaan setiap variabel. Tahap kedua, 
meregresi variabel periklanan, penjualan pribadi, acara dan hubungan masyarakat 
terhadap keputusan pembelian. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel periklanan, penjualan pribadi, acara 
dan hubungan masyarakat berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Perusahaan diharapkan lebih meningkatkan kualitas periklanan yang 
ada dengan lebih mengikuti trend yang ada di masyarakat, terlebih lagi dengan 
adanya pembatasan iklan produk rokok oleh pemerintah sehingga dapat 
meningkatkan keputusan pembelian. 
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This study aims to determine the effect of advertising, personal selling, events and 
public relations on purchasing decisions Sukun’s Executive cigarette in Kudus. 
Where the proposed four independent variables and the dependent variable, 
namely advertising, personal selling, public relations events and act as the 
independent variable and purchasing decisions serve as the dependent variable. 
This study was conducted by a survey of consumer Sukun’s Executive in Kudus 
and analyzed with regression. The first phase tested the validity and reliability 
questions for each variable. The second phase, variable regression of advertising, 
personal selling, events and public relations on purchasing decisions. 
The results showed that the variables of advertising, personal selling, public 
relations events and significant positive effect on purchasing decisions. 
Companies are expected to further improve the quality of existing advertising with 
more to follow the trend in society, especially with the restrictions on advertising 
of tobacco products by the government so as to increase the purchasing decision. 
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